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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang 
Pada era globalisasi sekarang ini, peranan sebuah media menjadi 
begitu penting. Globalisasi memberikan peluang bagi munculnya biro-biro 
iklan. Biro iklan adalah suatu perusahaan yang merencanakan dan 
menyelenggarakan kampanye periklanan dan bertindak atas nama kliennya. 
Dengan demikian dewasa ini iklan menjadi hal yang begitu penting dan 
berperan dalam perkembangan dunia usaha. Produsen memanfaatkan iklan 
untuk memperkenalkan produk atau jasa yang mereka miliki, menarik 
perhatian, serta melekatkan ingatan masyarakat pada sebuah merk. Di sisi lain, 
persaingan diantara biro-biro iklan juga turut meningkat. Di antara biro-biro 
iklan saling berlomba-lomba untuk menciptakan ide terhadap produk klien 
yang akan diiklankan. Mereka bersaing untuk mendapatkan simpati dari para 
konsumen agar mau mencoba, menggunakan dan yang                                                                                                                                                
terakhir setia kepada produk. 
CV. UPGRADE Lintas Media merupakan salah satu contoh sebuah 
biro iklan. UPGRADE adalah sebuah perusahaan yang bergerak di bidang jasa 
komunikasi dalam bentuk iklan. Dalam pelaksanaanya, yaitu pembuatan iklan 
dan pencarian klien, UPGRADE juga tidak dapat terhindarkan dari 
persaingan. Persaingan diantara biro-biro iklan muncul dalam hal kualitas 
pelayanan dan pelaksanaan penciptaan iklan. Pertumbuhan perusahaan 
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periklanan yang kian kompetatif, telah memotifasi pihak UPGRADE untuk 
tetap bertahan dalam persaingan tersebut. UPGRADE begitu memperhatikan 
kepuasan dari kliennya, sehingga pelayanan dan penciptaan iklan menjadi hal 
yang diutamakan. UPGRADE menggunakan tenaga profesional di bidangnya 
dalam penciptaan iklan sebagai upaya untuk memuaskan klien. Dengan 
demikian UPGRADE dapat bertahan dalam dunia periklanan yang penuh 
dengan persaingan. Hal ini terbukti dengan tetap bertahannya UPGRADE 
sebagai biro iklan yang perlu dipertimbangkan di kota Solo ini. 
Suatu perusahaan periklanan pada umunnya memiliki beberapa 
departemen yang memiliki fungsi yang berbeda-beda. Account Executive atau 
yang sering disebut dengan AE, dapat dikatakan merupakan suatu ujung 
tombak dalam sebuah agency periklanan. Hal ini dikarenakan seorang AE 
mempunyai peran yang sangat penting dalam mencari dan mempertahankan 
klien. Tanpa adanya seorang AE dalam sebuah biro iklan, maka perusahaan 
tidak akan mempunyai banyak klien, karena tidak ada yang bertugas mencari 
klien. Dengan demikian, agar suatu biro iklan dapat berjalan dengan baik, 
maka harus terdiri dari berbagai departemen. Seorang AE berfungsi sebagai 
penghubung antara perusahaan dengan klien atau orang yang beriklan, 
haruslah terlebih dahulu mengetahui latar belakang perusahaan klien yang 
akan ditanganinya, hal ini bertujuan untuk menciptakan komunikasi yang baik 
apabila kita membicarakan produk klien, sehingga klien percaya terhadap 
perusahaan kita. 
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Dari sudut pandang klien, citra dari sebuah perusahaan periklanan itu 
akan bergantung pada peran dan kemampuan seorang AE serta jasa yang 
diberikan. Oleh karena itu, seorang AE harus mempunyai wawasan yang luas, 
serba bisa, berkualitas, dan juga mudah menyesuaikan diri. Untuk selalu 
dalam kondisi puncak, seoarang AE harus tetap dapat berkembang, yaitu 
dengan menyadari arti penting belajar tanpa henti agar wawasan berkembang 
dan dapat melayani klien dengan sebaik mungkin.  
Maka dari itu, advertising agency membutuhkan seseorang yang 
bertugas menjaga kualitas pelayanan jasa biro iklan ke klien dan juga dapat 
memberikan informasi serta masukan yang membangun atau yang bisa disebut 
Account Executive. Dalam tugas akhir ini penulis mengambil judul ” 
mekanisme kerja Account Executive di CV. Upgrade Lintas media ” yang akan 
memaparkan bagaimana kinerja seorang Account Executive secara umum dan 
Account Executive di media luar ruang.  
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B. Tujuan 
            D III FISIP UNS membuat program Kuliah Kerja Media (KKM) sebagai 
upaya untuk mempersiapkan dan membekali mahasiswa untuk dapat terjun 
langsung dalam kegiatan kerja profesi dalam satu agency advertising, adapun 
tujuan diadakan Kuliah Kerja Media (KKM) adalah : 
Umum :  
1. Mempersiapkan para mahasiswa menjadi tenaga ahli yang handal 
dan profesional dalam bidang periklanan. 
2. Mendapatkan pengetahuan dan pengalaman lebih tentang etos kerja 
pada sebuah agency advertising tersebut. 
3. Dapat menambah pengetahuan dan pengalaman tentang tugas 
Account Executive dalam sebuah agency advertising khusunya media 
cetak. 
4. Mengaplikasikan teori-teori yang sudah didapat di bangku kuliah        
dalam praktek di lapangan kerja; 
5. Agar mahasiswa mampu melihat gambaran nyata dan kompetisi 
dalam dunia kerja komunikasi, sehingga kreativitas dan 
profesionalitas mahasiswa siap dalam persaingan dunia kerja 
6. Membangun serta membina hubungan yang baik antara Jurusan Ilmu 
Komunikasi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas 
Sebelas Maret Surakarta dengan lembaga/instansi, dimana 
mahasiswa menjalankan praktek Kuliah Kerja Media (KKM). 
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Khusus :  
1. Mengetahui latar belakang perkembangan Upgrade Advertising 
sebagai advertising agency.                                                                                                                                                                                                                                                    
2. Mengetahui alur kerja Marketing Communication sebagai bagian 
dari seorang Account Executive di Upgrade Advertising. 
3. Mengetahui peran seorang Account Executive sebagai bagian dari 
suatu advertising agency. 
 4.   Untuk mengetahui Bagaimanakah Mekanisme Account Executive di  
CV   UPGRADE tahun 2008 
5 Memenuhi tugas dan melengkapi syarat untuk mendapatkan gelar 
Ahli Madya (A.Md) dalam bidang Komunikasi Terapan khususnya 
bidang Periklanan 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Definisi Periklanan 
Iklan adalah suatu metode atau cara untuk memikat perhatian publik 
atas suatu barang atau jasa tanpa penjualan secara langsung. Tegasnya, 
melalui media iklan, publik ditarik perhatianya, dipengaruhi atau dibujuk agar 
mau membeli barang-barang atau jasa-jasa serta mau menerima ide-ide yang 
dibawakan atau dianjurkan oleh iklan tersebut.(Drs. Nuryanto, 1997: 7) 
Biro iklan tak lebih dari makelar ruangan, yang menjual ruang iklan 
di media secara freelance. Setelah produk surat kabar berkembang lebih baik, 
dengan jenis dan model huruf yang beragam, serta sejak diperkenalkannya 
ilustrasi-ilustrasi, pialang ruangan iklan tersebut mulai bersaing dengan 
menawarkan jasa-jasa yang lebih luas seperti copywriting, dan pembuatan 
desain iklan. 
Begitu besar peran iklan dalam pemasaran barang dan jasa, sehingga 
mampu membuka peluang bagi biro iklan untuk berlomba-lomba 
mendapatkan klien. Adapun peranan biro iklan adalah sebagai berikut : 
1. Bertindak sebagai penanggung jawab. 
Peran utama sebuah biro iklan adalah merancang dan 
melaksanakan kampanye periklanan bagi para kliennya. Namun demikian, 
cakupan peran biro iklan kian bervariasi dewasa ini, tergantung pada jenis 
dari biro iklan itu sendiri. Ada biro iklan yang menyediakan semua jenis 
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layanan, ada yang menawarkan media, ada yang hanya merancang iklan, 
dan ada pula yang menawarkan penawaran khusus. Namun secara khusus, 
definisi yang telah lama dipegang mengatakan bahwa peran biro iklan 
terbatas pada agen dari media, dan jika diperluas status hukum biro iklan 
adalah “ biro bertindak sebagai penanggung jawab “, sehingga secara 
hukum bertanggung jawab atas pembayaran dimuatnya iklan di suatu 
media. “ Kebiasaan dalam perdagangan “ menyatakan bahwa, apabila 
seorang pemasang iklan mengalami kegagalan dalam pemenuhan 
kewajiban pembayaran, maka biro iklan bertanggung jawab membayar 
tagihan yang terjadi atas nama kliennya. Jadi, biro iklan itulah yang harus 
membayar kepada pemilik media. Oleh karena itu, biro iklan bisa saja 
mengalami kerugian, dan bahkan dalam beberapa kasus sampai mengalami 
kebangkrutan akibat sejumlah kliennya gagal melaksanakan kewajiban 
pembayaran. Hal ini berarti bisnis yang digeluti biro iklan penuh dengan 
resiko, dan aspek pengolahan cashflow menjadi penting sekali. 
2. Bertindak sebagai perantara 
Dengan menjalankan fungsi sebagai perantara, hampir sama 
dengan yang dikerjakan oleh pedagang kulakan, antara pemasang iklan 
dengan pemilik media. Peranan biro iklan secara umum dapat diringkas 
menjadi dua, yaitu : 
a. Ia menawarkan pada klien jasa sebuah tim profesional yang amat 
terlatih, yang dapat dimanfaatkan bersama klien lain (artinya tim 
tersebut dapat melayani beberapa klien sekaligus). Hal ini berarti 
kurang ekonomis bagi kebanyakan klien untuk memakai tim secara 
full-time dan eksklusif. Staff biro iklan juga terlatih untuk 
menyediakan layanan-layanan pelengkap seperti produksi film dan 
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video, penanganan aspek-aspek kreatif dalam seni, fotografi, urusan 
percetakan, setting huruf, pelaksanaan riset pemasaran,dsb. 
b. Ia menawarkan pada media suatu cara yang ekonomis untuk membeli 
dan menjual ruang dan waktu siaran iklan, karena dengan cara itu para 
pemilik media cukup berurusan dengan biro-biro iklan yang jumlahnya 
relatif sedikit dibanding jika ia secara langsung melayani ribuan 
pemasang iklan yang ada. Kualitas produksi periklanan merupakan hal 
yang serius, sehingga diawasi oleh sejumlah ketentuan hukum dan 
kode etik. Di Inggris, banyak lembaga yang mengatur dan mewadahi 
periklanan seperti Institut Praktisi Periklanan Inggris (untuk iklan 
media cetak). Iklan-iklan di media televisi harus tunduk kepada kode 
etik dari Independent Television Committee (ITC), sedangkan iklan di 
radio harus memenuhi ketentuan dari Radio Authority (RA).(Jefkins, 
1996:60) 
Dalam sebuah biro iklan terdapat berbagai departemen yang terdiri 
dari berbagai profesi yang berbeda. Ada tiga jenis profesi eksekutif 
periklanan yaitu : 
1. Manajer periklanan yang mewakili pihak perusahaan yang hendak 
memasang iklan. 
2. Account executive yang mewakili biro iklan eksternal. 
3. Manajer iklan yang mewakili pihak perusahaan penyedia wahana iklan  
(Jefkins, 1997 : 27) 
Suatu biro iklan tidak akan mampu beroperasi tanpa adanya Account 
Executive. Pada masa awal didirikannya biro-biro iklan oleh para pialang 
ruang, sampai dekade 1930-an, orang yang menjalankan bisnis ini disebut 
sebagai Contactman. Segala fungsinya hanya sedikit berbeda dengan 
salesman. Namun, sebuah jabatan Account Executive tersebut masih sering 
direndahkan. Beberapa biro iklan di Inggris bahkan menyebut para Account 
Executive sebagai representative, sebagaimana manajer periklanan lebih 
dikenal sebagai manejer merk atau produk, namun secara umum sebutan 
Account Executive itulah yang dipakai.(Jefkins, 1996:74) 
Disinilah peran Account Executive dibutuhkan oleh perusahaan, 
walaupun sebenarnya hal ini bukan satu-satunya tugas seorang Account 
Executive. Seorang Acoount Executive dituntut untuk mampu memahami 
kebutuhan dan keinginan klien, serta mampu mengkomunikasikannya kepada 
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divisi-divisi lain yang terlibat dalam pembuatan iklan pesanan klien. Di bawah 
ini adalah tugas dan tanggung jawab umum Account Executive menurut Roger 
Burton (Diktat Matari Advertising, 1997:33), yaitu : 
1. Memelihara hubungan sehari-hari dengan klien, khususnya dengan 
advertising manajernya, ataupun anggota direksi/petugas yang diserahi 
tugas dan tanggung jawab urusan advertisingnya. 
2. Mengumpulkan dan menyediakan bahan referensi dan petunjuk/pedoman, 
baik mengenai aspek kreatif, media maupun marketing untuk iklan-iklan 
yang harus diselesaikan oleh agency. 
3. Pemikiran dan persiapan rencana kreatif dan rencana media sementara, 
dan memperoleh persetujuan klien untuk rencana-rencana tersebut. 
4. Mengeluarkan dan menyalurkan instruksi kerja intern dengan 
menggunakan formulir yang tersedia untuk masing-masing pekerjaan, 
misalnya : job requisition, memorandum, dan sebagainya. 
5. Mengetahui dan secara terus menerus berusaha mengetahui sebanyak 
mungkin mengenai segala aspek dan seluk beluk dari perusahaan dan 
bidang usaha klien, termasuk para kompetitornya. Seorang Account 
Executive harus membaca sebanyak mungkin penerbitan buku dalam dan 
luar negeri untuk mengikuti perkembangan di bidang usaha klien. Dengan 
demikian akan dapat berkomunikasi dalam bahasa dan gelombang yang 
sama dengan kliennya. 
                                                                                                                                                   
  Adapun secara khusus tugas dan tanggung jawab seorang Account 
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Executive menurut Roger Burton dalam bukunya “ Advertising Agency 
Operation and Managemen “ seperti dikutip dalam (Diktat Matari 
Advertising, 1997:34) adalah : 
1. Membuat contact report mengenai semua hubungan yang diadakan 
dengan klien, baik hubungan berhadapan muka maupun melalui telepon. 
Hal ini harus sudah sampai di tangan klien yang bersangkutan, selambat-
lambatnya dalam waktu 2 x 24 jam setelah terjadi hubungan kerja. 
2. Menjawab semua surat yang diterima dari atau mengenai urusan klien 
Follow-up harus dijalankan sesuai dengan permintaan klien (deadline) dan 
hasilnya disampaikan kepadanya. 
3. Mengawasi agar semua instruksi dan keterangan yang datang ke agency 
diteruskan dan disampaikan kepada orang/bagian yang bersangkutan 
secepat mungkin, mengadakan pengecekan agar action tersebut dilakukan 
dengan baik dan segera. 
4. Menyelenggarakan rapat Executive group atau rapat kreatif seperlunya 
dengan menyiapkan semua bahan sementara yang diperlukan. 
5. Mengumpulkan semua bahan informasi, data dan bahan reverensi untuk 
rapat executive group dan creative. 
6. Mengeluarkan job requisition, action per sheet, maupun memo seperlunya 
untuk semua tindakan yang menimbulkan pengeluaran biaya, baik di pihak 
agency maupun di pihak klien. 
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7. Bersama dengan petugas lain yang berkepentingan menentukan deadline 
dan prioritas pekerjaan, serta mengawasi agar semua pihak yang 
berkepentingan diberitahukan dan mengerti. 
8. Mengadakan follow-up dan pengecekan agar semua pekerjaan selesai pada 
waktu yang direncanakan. 
9. Melaporkan segera kepada klien jika ada hambatan/gangguan yang 
melambatkan penyelesaian suatu pekerjaan. 
10. Berhati-hati dan mengawasi agar jangan sampai menjanjikan tanggal 
penyelesaian pekerjaan yang tidak realistis dan mungkin akan menyulitkan 
agency. 
11. Mengeluarkan intruksi pemesanan tempat pada bagian media, segera 
setelah diterima persetujuan permintaan dari klien mengenai pemasangan 
iklannya. 
12. Memberitahukan bagian media dengan segera, jika ada perubahan yang 
harus dilakukan pada order atau pemesanan tempat. 
13. Mengawasi agar klien menerima schedule dan perincian biaya yang up to 
date dan benar. 
14. Memberikan laporan bulanan pada klien mengenai pengeluaran biaya 
pemasangan/produksi dibandingkan dengan budget. 
15. Mengadakan laporan bulanan pada klien mengenai kegiatan periklanan 
saingan. Klien harus menerima laporan tersebut paling lambat awal 
minggu ke-2 bulan berikutnya. 
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16. Mengawasi agar klien menyetujui dan memberikan paraf pada proof 
terakhir dari semua barang cetakan, ataupun barang yang lainnya. 
17. Memeriksa dengan seksama semua faktur pekerjaan production (skeleton 
draf) sebelum ditagihkan kepada klien. 
18. Menyiapkan laporan mingguan/bulanan tentang setiap klien kepada 
account group directory atau agency management. 
19. Membuat suau catatan khusus untuk setiap kliennya secara tersendiri. 
Catatan tersebut merupakan keterangan pokok mengenai produk, pasaran 
saingan, organisasi klien, termasuk personalianya. 
Jadi dapat diartikan, bahwa dalam pengembalian keputusan 
mengenai pemilihan/penunjukan sesuatu pada biro iklan, untuk diserahi 
kepercayaan dan merencanakan, melaksanakan, mengawasi kegiatan 
periklanan dalam suatu perusahaan. Maka penilaian yang utama harus 
dilakukan terhadap bagian bina usaha (Account Executive). Penampilan yang 
baik pada bagian ini, secara langsung juga akan menampilkan baik-buruknya  
koordinasi kerja dalam suatu biro iklan. Jika suatu biro iklan memiliki 
Account Executive yang kurang menguasai materi pemasaran, niscaya dapat 
dipastikan pula bagian-bagian organisasi dari biro iklan tersebut tidak beres 
koordinasi kerjanya, bahkan dapat mengakibatkan biro iklan yang 
bersangkutan pastilah tidak dapat tergalang dalam sebuah teamwork yang 
baik, sebagai jaminan bagi terciptanya iklan yang efektif dan ekonomis. 
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B. Tujuan dan Fungsi Periklanan 
Tujuan periklanan adalah untuk membantu penjualan suatu barang 
atau jasa dari produsen atau pemasang iklan ke konsumen melalui periklanan. 
Beberapa kategori dari tujuan periklanan tersebut menjadi acuan bagi 
strategi periklanan. Kategori-kategori tersebut bisa diformulasikan dalam 
bentuk pertanyaan–pertanyaan ini : siapa?, apa?, dimana?, kapan? dan 
seberapa sering?. (Terence A. Shimp, 2003: 366 ) 
1. Siapa ? 
Pertimbangan paling mendasar yang mendasari formulasi strategi 
periklanan adalah pasar sasaran. Tujuan berhubungan dengan 
pertanyaan siapa, yang menjelaskan pasar sasaran menurut kebutuhan-
kebutuhan dasarnya yang dijadikan pemikat untuk suatu merek dan 
fitur–fitur/ciri–ciri produknya-yakni, pemikat dalam bentuk 
demografis, psikografis, geodemografis, atau karakteristik-
karakteristik lainnya yang mempengaruhi perilaku pemilihan.  
2. Apa ? 
Pertanyaan apa meliputi dua macam petimbangan : 
a. Apa penekanannya ? 
Masalah penekanan berhubungan dengan berbagai fitur – fitur dan 
manfaat yang akan ditekankan serta emosi - emosi yang hendak 
ditimbulkan ketika mengiklankan sebuah merek.  
b. Apa tujuan–tujuannya ? 
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Masalah tujuan–tujuan berhubungan dengan tujuan dari 
komunikasi atau penjualan spesifik yang perlu dicapai pada tahap 
sekarang dalam siklus kehidupan merek. Iklan didesain untuk 
mencapai tujuan sebagai berikut : 
a) Membuat pasar sasaran menyadari (aware) akan suatu merek 
baru. 
b) Menfasilitasi pemahaman konsumen tentang berbagai atribut 
dan manfaat merek yang diiklankan dibandingkan merek- 
merek pesaing.  
c) Meningkatkan sikap–sikap dan mempengaruhi niatan untuk 
membeli. 
d) Menarik sasaran agar mencoba produk. 
e) Mendorong perilaku pembelian ulang.   
3. Dimana , kapan dan  Seberapa sering ?. 
Secara demografi, pasar–pasar manakah yang perlu ditekankan, bulan 
–bulan atau musim–musim apakah yang mengutungkan untuk iklan, 
serta seberapa seringkah seharusnya sebuah merek diiklankan, 
merupakan masalah–masalah tambahan yang perlu diperhatikan ketika 
merancang tujuan iklan. 
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BAB III 
DESKRIPSI CV. UPGRADE LINTAS MEDIA 
 
A. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
CV. Upgrade Lintas Media berdiri pada tanggal 14 Agustus 2003. 
CV. Upgrade Lintas Media awalnya adalah perusahaan yang bergerak dalam 
bidang event organizer dan pameran,  yang meliputi indoor dan outdoor. CV. 
Upgrade Lintas Media dipimpin langsung oleh pemiliknya yaitu Bapak Arie 
Mahdi S.psi, sebagai seorang praktisi yang memiliki banyak pengalaman 
dibidang event organizer dan promosi, khususnya Pameran produk. Bapak 
Arie juga pernah bekerja di PT. Becom, Becom yang telah menjadi salah satu 
perusahaan event organizer yang maju dan diperhitungkan di kancah regional. 
Kemudian Bapak Arie Mahdi S.psi mengundurkan diri dari BeCom dan 
mendirikan biro iklan sendiri, yaitu CV. UPGRADE Lintas Media. Setelah 
kurang lebih dua tahun berdiri kemudian CV. Upgrade Lintas media 
merambah dunia periklanan baik outdoor,indoor maupun media cetak dan 
elektronik. 
Kantor CV. Upgrade Lintas Media bertempat di Jalan Trisula 19 
Kauman Solo. Upgrade Juga Anggota dari APPSA (Asosiasi Perusahaan 
Periklanan Surakarta) serta ASSPRO (asosiasi Perusahaan dan Praktisi 
Periklanan Solo) 
Sebagai biro iklan yang masih terbilang baru, namun orang-orang 
yang bekerja di dalamnya sudah memiliki pengalaman cukup lama di bidang 
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periklanan. Oleh karena itu, CV. Upgrade Lintas Media selalu dan ingin terus 
berusaha memberikan service yang terbaik kepada klien-kliennya dan 
menjalin kerjasama dengan berbagai pihak yang terkait, agar pengiklan dan 
CV. Upgrade Lintas Media dapat selalu bekerjasama dengan baik dan saling 
menguntungkan. 
 
 
B. Data Perusahaan 
Nama Perusahaan : CV. WIBOWO SANTOSO ( UPGRADE Lintas Media ) 
Alamat  : Jl. Trisula No.19 Kauman Solo 57112 
Telp  : (0271)635895 
Fax  : (0271) 645343 
E-Mail  : upgradelink@yahoo.com  
Director  : Arie Mahdi, S.Psi. 
 
C. Visi dan Misi 
Demi kemajuan perusahaan dan memperluas jalinan kerjasama 
dengan berbagai pihak CV. Upgrade Lintas Media memiliki visi dan misi. 
Visi : 
CV. Upgrade Lintas Media dapat menjadi perusahaan yang dapat 
bermanfaat, bermartabat serta berorientasi pada semangat kebersamaan 
dengan berbagai pihak. 
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Misi : 
1. Selalu berusaha profesional dalam melaksanakan pekerjaan, 
bertanggung jawab dan cepat tanggap. 
2. Selalu berupaya membuka peluang kemitraan dengan tujuan 
melakukan extensifikasi di bidang bisnis periklanan, promosi 
berdasarkan semangat kebersamaan serta saling menguntungkan. 
3. Selalu berupaya dalam menciptakan lapangan kerja, serta 
meningkatkan kesejahteraan karyawan. 
 
D. Bidang Pekerjaan 
a. Advertising and communication Consultant 
Membantu klien dalam membuat bahasa iklan yang mampu 
menciptakan komunikasi dengan konsumen agar dapat membetuk 
Brand Image terhadap produk atau usaha. Selain itu juga memberikan 
gamabaran macam dan bentuk serta saran yang dapat membantu 
perkembangan produk atau usaha klien. 
b. Marketing Services 
Membantu klien untuk mendukung dan merealisasikan usaha 
atau produk klien melalui bahasa iklan. Diperlukan sarana pendukung 
lainnya seperti baliho, Spanduk, dsb. Tetapi yang lebih utama, akan 
membantu klien dalam mempersiapkan iklan (Advertising) atas produk 
atau usaha tersebut yang nantinya akan dapat direalisasikan ke dalam 
berbagai bentuk sarana. 
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c. Creative Management 
Membantu klien mempersiapkan iklan dalam bentuk tulisan, 
gambar, foto, dan sebagainya yang nantinya akan dituangkan ke dalam 
bentuk film iklan, brosur, media di surat kabar, majalah dan radio. 
d. Media Placement Management 
Membantu menentukan cara beriklan yang efektif sesuai dengan 
target dan keinginan klien, untuk mendapatkan hasil yang semaksimal 
mungkin. 
e. Event Organizer 
Bergerak dalam pelaksanaan kegiatan baik yang bersifat 
entertaiment ataupun tidak. 
f. Public Relation 
Membantu kesinambungan perkembangan image produk atau 
instansi klien. 
Untuk dapat menjalankan bidang jasa tersebut, gart komunikasi 
telah membuka jaringan tersendiri dan langsung dengan media-media 
yang dibutuhkan oleh pasar. 
g. Marketing Concept 
Pembuatan program plan marketing promotion melalui media 
desain, activity program & ADV. 
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h. Promosi Pemasaran 
Special event, sampling, sales promo, sponsor acara, dan event 
organizer, pembuatan stan pameran/exhibition, launching dan produk-
produk promosi lainnya. 
i. Penelitian Pemasaran 
Riset konsumen atau pasar, riset media, media monitoring, dan store 
check. 
E. Struktur Organisasi CV. UPGRADE Lintas Media  
           (Sumber : Company Profile CV. UPGRADE Lintas Media) 
 
 
 
 
F. Jaringan Media 
Jaring-jaring Media yang dimiliki oleh UPGRADE Lintas Media 
a. Media Lini Atas (Above the line) 
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Adalah kelompok media promo yang memerlukan luar ruang. 
Seperti media cetak surat kabar, radio, televisi. 
Jaringan Media Televisi 
Media televisi salah satu pilihan pemasang iklan yang sering 
dipergunakan menjadi prioritas divisi periklanan Upgrade Lintas 
Media. Oleh karena itu, Upgrade  menjalin kerjasama dengan semua 
jaringan televisi di indonesia, antara lain : 
o RCTI 
o INDOSIAR 
o SCTV 
o TPI 
o ANTV 
o METRO TV 
o TRANS TV 
o TV 7 
o TA TV 
o JOGJA TV 
o TV ONE 
 
 
Jaringan media cetak 
Jaringan media cetak baik harian, tabloid maupun majalah menjangkau 
seluruh wilayah Indonesia, sehingga membantu klien dalam 
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merencanakan promosi usaha atau psoduk klien. Di antaranya, jaringan 
media cetak tersebut adalah : 
o SOLOPOS 
o JAWA POS  
o KEDAULATAN RAKYAT 
o KOMPAS 
o SEPUTAR INDONESIA 
o NOVA 
o FEMINA 
Jaringan Media Radio 
Walaupun mengalami penurunan dalam perolehan iklan, namun 
media radio tetap menjadi alternatif pilihan pemasang iklan. Mereka 
masih melihat efektifitas media radio sebagai media promosi. Jaringan 
media radio Upgrade  antara lain : 
o HARD ROCK Radio Networking 
o ELSHINTA radio 
o GERONIMO FM Jogja 
o PTPN FM 
o SAS FM 
o JPI FM 
o RIA FM 
o Solo Radio Fm 
b. Media Lini bawah 
 i 
 
Adalah kelompok media promo yang tidak memerlukan media 
luar ruang. Di kalangan masyarakat, istilah paling populer untuk 
menunjukkan media-media lini di bawah adalah ” barang cetakan ”. 
Hal ini disebabkan oleh kedekatan khalayak terhadap produk lini di 
bawah dalam kehidupan sehari-hari. Media lini bawah yang dilayani 
Upgrade antara lain : 
o Brosur 
o Kalender 
o Jam Dinding 
 
G. Daftar Klien Upgrade Lintas Media 
Sebagai gambaran sekilas akan hasil-hasil yang sudah 
dilaksanakan atas kerjasama beberapa pihak lain, antara lain : 
a. Kerjasama dengan PT. Astra Honda Motor, berupa : 
1. Lomba Irit Honda Pertama Di stadion manahan Tahun 2004 
2. Lomba Irit Honda kedua Di halaman goro assalam Tahun 2005 
3. contest mechanic di solo grand mall tahun 2006 
b. Kerjasama dengan PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia, berupa : 
1. Program goyang pasar tahun 2006 di 15 lokasi 
2. Program senam sehat tahun 2006 di 20 lokasi solo 
3. Program service gratis kampung 2006 di 20 lokasi solo dan sragen. 
4. Program demo masak mio 2007 di 10 lokasi kalurahan solo 
c. Kerjasama dengan PT. Unilever Tbk Jakarta, berupa : 
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1. Program sekolah pepsodent activity event,riset dan sampling area 
sekolah dasar solo. 
2. Clear mobil van sampling dan activity di 180 desa jawa barat. 
3. Tenda sariwangi hangat di jateng dan jatim 
4. Piknik ala bango demo masak di jateng dan jatim. 
5. Operasi pasar rhoyco solo. 
d. Kerjasama dengan PT. Matari Advertising, berupa : 
1. Tour de indonesia ( Tour de ISSI ) di jogja,solo,malang dan bali 
supplier atraksi gajah. 
e. Kerjasama dengan PT. Indosolo motor gemilang suzuki, berupa: 
1. Suzuki big five exhibition di atrium solo grand mall 
2. Suzuki peduli prestasi di SMU solo 
3. pameran suzuki di sami luwes dan matahari 
f. Kerjasama dengan PT. Bintang Toedjoe, berupa : 
1. Branding Placement Komix 1200 Outlet                                                    
Area Semarang, Pati, Kudus 
2. Program Selling dan sampling JOSSFIT selama 2 bulan. 
g. Kerjasama dengan PT. TELKOMSEL , yaitu berupa : 
a. Kontrak Payung Vendor 2005 
1. Program Gathering Faster ( Ek Kar Solo ) 20 lokasi event 
2. Dangdutan IKC “ Telkomsel asyik “ ( 10 Lokasi)      
b. Kontrak Payung Vendor 2006 
1. Simpatizone With  UNGU ( UNS 2006) 
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2. Doa bersama Peduli Gempa Klaten 
3. Prog Sokolah “simpati masuk sekolah” (3 lokasi) 
4. Prog Dangdutan IKC ( 4 lokasi ) 
5. Prog Temu Palanggan HALO TELKOMSEL  
6. Sambut Tahun Baru 2007 
h. Kerjasama dengan PT. RED MARKETING berupa :  
a.  Branding Canvasing Angkot & Minibus -  6 Kota Total 600 unit 
b.  Branding Rombong & outlet - 12 Kota Total 200 unit rombong & 
outlet 
c Gempita Merdeka Kota Kudus 25 lokasi Kalurahan 
i. Kerjasama dengan PT. MOBILE-8 Telecom, berupa : 
1. Pemasangan shopblind dan poster 2500 pcs maret 2008. 
2. Pemasangan poster dan shopblind ” FREN ndowerr ” 800 outlet se-
eks karesidenan surakarta mei 2008. 
3. FREN exhibition Rp.9 di atrium solo grand mall februari 2008. 
4. Pemasangan Shopsign Facia 150 pcs se-Eks karesidenan surakarta 
juni 2008. 
5. Pembuatan Tenda kerucut 5 pcs mei 2008. 
6. Pembuatan Meja counter pameran 5 pcs juni 2008. 
7. Pembuatan acara Mike and FREN bekerjasama degan RCTI lokasi 
pariwisata se-Eks karesidenan Surakarta Juni 2008. 
j. Kerjasama dengan PT. Panggung Motor sejahtera solo, berupa : 
1. Program Yamaha Bakti Nusa 7 lokasi bulan maret- april 2008 
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2. Program kampungku sehat 2008 
3. Pembuatan jam dinding dan kaos konsumen sebanyak 500 pcs 
k. Kerjasama dengan PT. Orient Restaurant Solo Berupa: 
1. Pembuatan Kartu ucapan selamat tahun baru 2008. 
2. Pembuatan souvenir pernikahan. 
3. Pemasangan baliho outdoor di 2 lokasi tahun 2008. 
 
 
. 
                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 i 
 
BAB IV 
PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA 
 
Kuliah Kerja Media (KKM) 2008 merupakan suatu kegiatan yang 
dapat dijadikan sebagai pengalaman untuk mengenal dunia kerja. Selama 
melakukan KKM, mahasiswa diharapkan mendapat pengalaman kerja serta 
dapat menjadi dasar untuk memasuki dunia kerja. Selama melaksanakan 
magang, penulis telah mengenal dan melakukan tugas seorang Account 
Executive (AE). Penulis melaksanakan tugas sebagai sebagai seorang AE di 
lapangan, yaitu mencari klien baru dengan cara melakukan penawaran secara 
langsung dan di kantor membuat pendataan iklan yang masuk, surat 
penawaran yang keluar dan follow up iklan baik melalui telepon atau bertemu 
langsung. Guna melatih kreatifitas, penulis membuat desain untuk flyer, board 
toko, dan kaos yang sebetulnya hal tersebut tidak ada dalam peranan seorang 
AE dalam perusahaan periklanan. Hal ini dilakukan semata-mata hanya untuk 
melatih tingat kreatifitas penulis dalam mendesain.  
 
A. Waktu  dan Tempat Pelaksanaan Kuliah Kerja Media 
Pelaksanaan magang di Biro Iklan UPGRADE Lintas Media adalah 
pada tanggal 1 Februari 2008 sampai dengan 5 April 2008. Jadwal 
pelaksanaan kegiatan di instansi tersebut adalah sebagai berikut, waktu 
magang menyesuaikan dengan jam kerja pada instansi tempat penulis 
melaksanakan magang. Jam kerja dimulai pukul 08.00 WIB, dilanjutkan 
istirahat makan siang selama satu jam, yaitu pukul 12.00 WIB s/d 13.00 WIB. 
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Kemudian pukul 18.00 WIB, jam kerja berakhir. Sedangkan pada hari sabtu, 
jam kerja mulai pukul 08.00 WIB s/d 16.00 WIB. Libur hanya pada hari 
minggu dan hari besar nasional kecuali ada event yang harus dijalankan. 
Dalam pelaksanaan magang ini diperoleh banyak sekali pengetahuan 
dan pengalaman dalam dunia periklanan secara nyata. Dalam pelaksanaan 
magang ini, penulis tidak hanya diajari satu macam bidang saja, tetapi 
keseluruhan bidang diajarkan disini. Seperti halnya bidang Account 
Executive, Media Planer, Desain Grafis dan lain-lain. 
 
B. Tahapan Kerja Account Executive di Media 
Secara umum tahapan kerja seorang Account Executive Media di CV. 
Ugrade Lintas Media sebagai berikut : 
1. Mencari Klien 
 Setiap Account Executive wajib mencari klien agar kelangsungan 
hidup media tetap ada, karena orang media hidup dari iklan. Dimana dalam 
hal ini klien lama (yang sudah pernah) maupun klien baru yang belum pernah 
beriklan menggunakan jasa biro iklan CV. UPGRADE Lintas Media ataupun 
klien lama yang sudah jarang menggunakan jasa biro iklan. Klien dapat 
diartikan sebagai seorang atau sekelompok orang yang mewakili pribadi 
maupun instansi perusahaan tertentu untuk mempublikasikan barang ataupun 
jasa melalui media dengan tujuan khalayak tertarik untuk menggunakan 
barang atau jasa yang ditawarkan. Dari sini Account Executive berusaha 
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membina hubungan dengan klien yang saling menguntungkan kedua belah 
pihak. Ada dua cara seorang Account Executive mencari klien yaitu : 
 Cara aktif, yaitu Account Executive mencari klien baru untuk mau 
di ajak bergabung dan tertarik, cara yang dilakukan Account Executive yaitu 
dengan cara mencari informasi mengenai sesuatu yang aktual. Informasi dapat 
berupa kegiatan, peluncuran produk baru atau grand opening. Selain itu, 
Account Executive mencari klien sesuai topik atau bahasan setiap program 
surat kabar yang ditawarkan, misal surat kabar Kompas bulan februari 
menawarkan program Koortoporial Anak, salah satu program pengenalan 
sekolah sekaligus informasi Penerimaan Siswa Baru, Paket Ucapan Bersama 
Gong XI Fa Cai dari beberapa media surat kabar, Iklan Duka Cita seperti 
kepada mantan presiden Soeharto beberapa waktu lalu, dan masih banyak 
yang lain. Tugas Account Executive hanya memberi informasi dan 
menawarkan ke klien baru yang sesuai dengan program yang ada ataupun 
klien lama yang sudah jarang menggunakan jasa biro iklan. 
 Cara pasif, yaitu Account Executive hal mewakili perusahaan, 
tinggal mengkonfirmasi ulang klien lama yang menggunakan sistem paket 
dalam beriklan. Jadi Account Executive tinggal meminta konfirmasi apakah 
akan melanjutkan ke edisi berikutnya, dengan materi yang sama dan 
sebagainya, atau biasa disebut follow up. 
2. Mengajukan Surat Penawaran dan Kontrak Kerjasama 
 Account Executive berupaya mendapatkan calon klien dengan cara 
mengajukan surat penawaran untuk beriklan dilengkapi daftar harga tarif 
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iklan. Surat penawaran diajukan ke calon klien yang berpotensial dan bersedia 
untuk beriklan. Surat penawaran diajukan dengan cara mendatangi secara 
langsung calon klien yang akan ditawari atau setelah ada perjanjian dengan 
calon klien yang meminta surat penawaran iklan agar dapat dipelajari oleh 
calon klien. 
 Dalam pengajuan surat penawaran calon klien tidak bisa langsung 
memutuskan untuk bergabung dan bekerjasama, mereka memerlukan waktu 
beberapa waktu untuk memutuskan. Oleh karena itu seorang Account 
Executive biasanya memberi kesempatan kepada calon klien hingga terjadi 
keputusan untuk menyetujui. 
3. Follow up dengan Calon Klien 
 Follow up dilakukan oleh Account Executive setelah mengajukan 
surat penawaran, biasanya 3-5 hari setelah penawaran diajukan. Follow up 
dapat dilakukan dengan beberapa cara. 
 Pesawat telepon langsung dengan calon klien dalam mengadakan 
negosiasi serta menanyakan kepastian tentang kesediaan. Tidak semua calon 
klien merasa puas dengan sistem negoisasi telepon. Sehingga calon klien 
tersebut menghendaki untuk bertemu secara langsung agar proses negosiasi 
dapat berjalan jelas. 
 Account Executive mendatangi langsung calon klien untuk 
melakukan negosiasi dan follow up. Disini calon klien biasanya mengadakan 
negoisasi harga berkaitan dengan apakah ada potongan harga khusus jika 
mengambil sistem paket. Sehingga pada kenyataannya ada juga kesepakatan 
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harga yang diberikan Account Executive kepada calon klien yang tidak sesuai 
dengan harga yang tertera pada surat penawaran. Namun, kesepakatan harga 
tidak selalu dapat di negosiasikan, ada beberapa penawaran yang sudah 
mematok harga, pada dasarnya peran Account Executive sangat diperlukan 
dalam menentukan harga kepada calon klien, harga yang dirasa cocok untuk 
klien dan harga yang tidak merugikan perusahaan biro iklan tersebut. 
4. Membuat Order Iklan 
 Jika kesepatan antara keduabelah pihak telah tercapai, maka 
Account Executive membuatkan surat kontrak kerjasama kepada calon 
kliennya tersebut yang berupa surat order iklan yang isinya : judul iklan, 
ukuran, penempatan, pembayaran, edisi pemutaran. Surat ini berisi perjanjian 
kerjasama yang digunakan untuk memuat iklan dengan pihak calon klien. 
Surat ini ditandatangani oleh pihak Account Executive yang bersangkutan 
dengan pihak calon klien. 
5. Menyerahkan Materi Iklan ke team Kreatif 
 Materi iklan dari Account Executive diserahkan ke team kreatif 
untuk dibuat sesuai keinginan klien, dalam hal ini Account Executive dibantu 
team kreatif menyiapkan materi yang sudah ada untuk melakukan proses 
desain yang seluruhnya dilakukan oleh team kreatif, Account Executive dapat 
memberi masukan untuk ide kreatif. Desain yang diajukan team kreatif dapat 
lebih dari satu agar lebih memudahkan dalam pengembangan ide kreatif dan 
memudahkan Account Executive apabila ada revisi dari klien. 
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6. Mengajukan Desain Iklan ke Klien 
 Desain iklan yang telah jadi kemudian diajukan ke klien apakah 
klien setuju tanpa ada revisi atau sebaliknya. Jika ada revisi seorang Account 
Executive menanyakan kepada klien tersebut hal-hal apa yang perlu 
mendapatkan revisi. Dan apabila dari desain yang telah diajukan perlu 
mendapat revisi maka Account Executive menyerahkan desain yang perlu 
mendapatkan revisi ke team kreatif agar segera diperbaiki dengan 
memberitahu hal-hal apa saja yang perlu diperbaiki, begitu selanjutnya 
Account Executive segera mengajukan desain baru ke klien sampai tercapai 
kesepakatan. 
7. Menyerahkan Desain Iklan ke Media Cetak 
 Desain iklan yang telah disetujui klien tersebut kemudian 
diserahkan Account Executive ke media cetak yang dituju untuk diproduksi 
dan iklan siap muncul sesuai kesepakatan yang telah dicapai antara kedua 
belah pihak. 
C. Aktivitas Kuliah Kerja Media 
Kegiatan yang telah dilaksanakan di UPGRADE Lintas Media antara lain : 
1. Perkenalan terhadap keluarga besar UPGRADE Lintas Media. 
2. Mencari Klien 
Hal ini dilakukan di luar kantor, karena kegiatan yang dilakukan seorang 
Account Executive menuntut kita untuk melakukan penawaran dari sebuah 
instansi ke instansi lain, dan harus dibarengi dengan adanya sebuah 
presentasi singkat mengenai biro iklan UPGRADE Lintas Media, bapak 
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arie mempercayakan kepada saya untuk mencari klien seperti ORIENT 
Restaurant dan PT. Bajaj yang beralamat di jalan Slamet riyadi. 
3. Membuat Surat Penawaran 
Sebelum kita membuat surat penawaran, terlebih dahulu kita harus 
menetukan klien mana yang akan dituju. Hal-hal yang tercantum dalam 
surat penawaran yaitu mengenai pengenalan biro iklan dan mengenai 
pekerjaan yang biasa ditangani oleh UPGRADE Lintas Media. Dalam 
surat penawaran ini juga disertakan biaya atau harga iklan.saya membuat 
beberapa penawaran untuk klien seperti helm dan kaos untuk PT. 
Panggung Motor Sejahtera,Board toko Garuda, dan Baliho untuk Orient 
Restaurant. 
4. Melakukan Follow Up 
Setelah surat penawaran masuk pada klien, hendaknya ditunggu beberapa 
hari agar klien atau calon klien mempelajari terlebih dahulu surat 
penawaran yang telah kita berikan. Selanjutnya dilakukan Follow Up, 
yaitu menghubungi kembali klien tersebut untuk menanyakan apakah 
mereka setuju dengan penawaran dengan penawaran yang telah kita 
berikan. Apabila klien setuju, maka akan diadakan pembicaraan lebih 
lanjut, baik mengenai media yang akan digunakan, tema kampanye iklan, 
sampai rincian biaya iklan tersebut.biasanya klien langsung menghubungi 
bapak Arie karena semua negosiasi langsung berdasarkan keputusan 
beliau. 
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5. Membuat media print ad 
Dalam pelaksanaan magang, penulis sempat diberikan tugas oleh Bapak 
Arie mahdi untuk membuat beberapa iklan, baik itu dimuat maupun tidak 
dimuat di media. Hal ini merupakan kesempatan bagi saya untuk 
mengasah kreatifitas dalam bidang desain grafis dalam dunia kerja. Dalam 
hal ini saya mencoba membuat mini banner daftar harga kartu perdana dan 
handphone pada saat pameran FREN di Solo Grang Mall. Dan membuat 
flyer untuk acara Yamaha Bakti Kepada Nusa dari PT. Panggung Motor 
Sejahtera. 
6. Membuat Media Order 
Apabila kesepakatan dan negoisasi telah tercapai, penulis membuat media 
order dibantu Bapak Arie media sebagai bukti kerjasama telah terjalin. 
7. Membuat Baliho Outdoor 
Penulis juga diberi kepercayaan memasang baliho di dua lokasi dari 
penawaran,membayar pajak dan sewa lokasi serta pemasangan.seperti 
baliho ORIENT Restaurant di Wonogiri dan Sragen.       
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D. Kendala Kuliah Kerja Media 
Selama 1 bulan, yaitu 4 Februari 2008 hingga 5 April 2008, kendala 
yang dihadapi penulis selama Kuliah Kerja Media (KKM) : 
1. Adaptasi lingkungan kantor 
Pada awal penulis menjalani Kuliah Kerja Media sedikit mengalami 
rasa takut jika melakukan kesalahan. Namun, setelah mengalami 
beberapa hari ternyata penulis merasakan suasana kantor yang nyaman, 
sebagian besar karyawan CV. Upgrade Lintas Media masih tergolong 
muda, sehingga ada komunikasi emosional yang lebih nyaman. 
2. Fasilitas yang kurang lengkap 
Dalam kantor belum tersambung jaringan internet, jadi dalam beberapa 
kesempatan penulis harus ke warnet untuk memberikan ataupun 
mengambil materi dari klien yang menggunakan transaksi online 
3. Masih Grogi 
Dalam menghadapi klien secara langsung penulis masih mengalami 
grogi karena beberapa hal, dalam sistem negoisasi harga belum bisa 
memberikan jawaban dan keputusan secara langsung kepada klien, 
penulis harus berkonsultasi dengan director terlebih dahulu. 
4. Belum mengetahui tentang dunia periklanan secara detail. 
5. Kurang mahir dalam membuat desain iklan.. 
 
 
E. CARA UNTUK MENGATASI KENDALA 
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1. Konsultasi kepada pimpinan UPGRADE 
2. Banyak bertanya kepada pimpinan 
3. banyak membaca buku dan majalah mengenai periklanan 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB V 
PENUTUP 
 i 
 
 
A. Kesimpulan 
Merupakan sebuah pengalaman yang sangat berharga dalam dunia 
kerja profesional yang mampu diambil oleh penulis selama melaksanakan 
magang di biro iklan UPGRADE Lintas Media Praktek kerja seperti ini 
merupakan hal yang sangat bagus bagi mahasiswa guna mengasah secara 
langsung ilmu dan teori yang sudah didapat selama perkuliahan. Teori 
memang selalu tidak ada artinya tanpa adanya sebuah pembuktian di lapangan. 
Majunya sebuah biro iklan banyak dipengaruhi oleh kinerja dari 
seorang Account Executive. Account Executive adalah pegawai biro iklan yang 
berhubungan dengan klien atau pihak lain atas nama biro. Seorang Account 
Executive mempunyai peran yang penting dalam sebuah biro iklan, karena 
harus mengerti keinginan dari kliennya dan harus mampu 
mengkomunikasikan kepada divisi desain maupun produksi. Selain itu, ia juga 
harus tahu dan paham sistem kerja dari tiap divisi yang ada pada suatu biro 
iklan agar dapat dengan tepat mengetahui waktu yang dibutuhkan untuk 
mengerjakan iklan pesanan klien. 
Dengan demikian, penulis dapat menyimpulkan beberapa hal sebagai berikut : 
1. Sebelum melakukan penawaran kepada klien, seorang Account Executive 
harus sudah memiliki data atau informasi mengenai calon klien, sehingga 
akan mempermudah kita dalam melaksanakan penawaran, baik secara 
langsung, maupun tidak langsung. 
2. Seorang Account Executive harus dapat memberikan sebuah presentasi 
yang menarik kepada calon klien, agar mereka tertarik untuk beriklan. 
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3. Seorang  Account Executive harus mempunyai teknik yang baik dalam 
mencari klien. 
4. Dalam melakukan penawaran, seorang Account Executive harus dapat 
memposisikan diri sebagai sebagai konsultan, sehingga klien merasa 
nyaman untuk bernegosiasi dengan Account Executive. 
 
B. Saran 
Berkaitan dengan proses kegiatan KKM yang telah dilakukan, 
melalui penulisan laporan ini berbagai saran untuk berbagai pihak akan 
penulis lontarkan.  
1. Saran untuk Biro Iklan UPGRADE Lintas Media 
a. Sebaiknya instruktur memberikan tata cara membuat surat 
penawaran, melakukan folow-up dan bernegosiasi dengan klien 
karena hal ini membuat mahasiswa magang lebih sopan dan tidak 
grogi dalam menghadapi klien. 
b. Hendaknya fasilitas kantor lebih memadai sehingga service yang 
diberikan kepada klien lebih maksimal. 
 
 
2. Saran untuk Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 
a. Demi Meningkatkan mutu pendidikan, hendaknya pihak kampus 
lebih mementingkan kesejahteraan mahasiswanya, khususnya di 
dalam bidang penyediaan fasilitas khususnya penyediaan peralatan 
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lab yang bersangkutan dengan ilmu komunikasi. Karena mengingat 
apa yang diberikan oleh kampus masih sangat minim. 
b. Lebih banyak mata kuliah yang menggunakan presentasi sehingga 
mahasiswa tidak grogi sewaktu berbicara di depan orang banyak. 
c. Seharusnya salah satu mata kuliah dapat mendatangkan seseorang 
yang berfungsi sebagai klien sehingga mahasiswa dapat belajar 
berbicara di depan klien atau orang yang belum dikenal. 
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